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moraju biti spremni primijeniti
neki od drugih stilova kada je to
potrebno dabi postigli cilj.

10 sigurnih koraka za
uspješno upravljanje
grupom

Upravljanje grupom sva�
kodnevni je ispit i na vama je da
sedobro pripremite(ako nemate
iza sebe autoritativnog “sponzo�
ra”) kako ne biste pali.

Da biste položili ispit, morate
poznavati svoje mogućnosti,
primjenjivu vrijednost znanja,
ideja i snage koju nudite,morate
poznavati mogućnosti članova
grupe kojom upravljate, ciljeve
koje grupa mora postići, načine
ostvarivanja ciljeva te se odredi�
ti k prepoznatljivom stilu i meto�
dama upravljanja. Da bi ocjena
kojom vas kupci ocjenjuju imala
svoju trajnu vrijednost, morate
nadasve biti iskreni. Evo 10 kor�
akakojimamožetekoračati sig�
urno k putu uspješnog upravl�
janja članovima grupe.

1.Planiraj te ci l jeve koje
želite post ići kako biste

znali kakvi su vam ljudi potrebni
da biste ciljeve i ostvarili. Sazna�
jte što više o članovima svo�
je grupe, a onda im ponudite
ulogu u grupi koja odgovara nji�
hovim mogućnostima, sposob�
nostima, ali i osobnim ciljevima
i potrebama. Ne pripremite li se
dobro za ovaj korak, pripremite
se za neuspjeh svakog vašeg
pokušaja nametanja svojih cilje�
vačlanovimagrupe.

2.Privucite pozornost. Vaš
prvi sastanak sa suradnic�

ima (potencijalnim “kupcima”)
mora ih “uključiti” u ono što nu�
dite. Postoji samo jedna prilika
da ostavite dobar prvi dojam pa
zato razvijte jak osjećaj samo�
pouzdanja i uvijek osjećajte da
zaslužujete pozornost i suradnju
člana grupe. Stvorite kredibilitet,
umnožitesvoj utjecaj prijenosom
dobrog mišljenja o vama od jed�
nog do drugog članagrupe(tako
će se proširiti dobar glaso vama)

pa ćete izgubiti manje njihova i
svog vremena na predstavljanje
svojih ideja i sposobnosti.

3.Prenesi t e poruku da
se rad i o zdravom,

«poštenom» poslu kako bi vam
vjerovali. Stanite ponosno iza
svojih sposobnosti. Nemojte na
sitnicama gubiti teško stečen
kredibilitet. Izgradite sa svojim
suradnicima dugoročni partner�
ski odnos u kojem obje strane
imaju koristi.

4.Uključite i suradnike u
razgovor o mogućim os�

tvarenjima cilja. Nemojte igrati
pasijans�stvorite cjelovitu sliku
od informacija kojima će vasop�
skrbiti suradnici.Pokažiteempat�
iju kada članovi grupe govore o
sebi,nastojeći gledati stvari iznji�
hoveperspektive.Zadržitepritom
pregled ukupnih odnosa među
članovima grupe i ne dopustite
dasimpatijeuzrokuju odlukekoje
ćeizazvati nezadovoljstvo drugih
članova.

5.Slušajte što vam govore
članovi grupe. Nije lako

postati dobar slušač.Nastojtepo�
zorno slušati ono što vam govo�
re suradnici. Prikupit ćete više in�
formacijao njihovim potrebamai
planovima,atoćevam omogućiti
bolje prepoznavanje njihovih
potrebai,shodno tome,lakšu ko�
munikaciju i uspješniju realizaciju
zajedničkih i pojedinačnih ciljeva.

6.Nemojte podcijeniti vaše
suradnike. Radite s njima

kako biste identi�cirali problem
i zajedno našli e�kasna rješenja.
Nemojtesepremanjimaponašati
kao puki prijenosnik informacija.
Usredotočitesenarješenjeprim�
jedbi,asmetnjama,kojezaustavl�
jaju ili otežavajunapredakrazgov�
ora, pristupite spozitivne strane.

Izbjegavajtenegativnenavikekao
što suprigovaranjeili ogovaranje.

7.Prodajte korist . Previše
managera govori o općim

koristima dostignutog cilja. To
nijeono što zanimačlanove vaše
grupe.Oni železnati kakvu korist
mogu imati od izvršenog poslaili
dostignutog cilja.

8.Preuzmi t e vod st vo.
Nemojte se bojati usmjeriti

razgovor u smjeru kojim vi želite.
Preuzmiteodgovornost zapokre�
tanjekotačastalnonaprijed.Kada
ste u nedoumici,preuzmite inici�
jativu na miran, profesionalan
način. Nemojte izgubiti kontro�
lu zbunjujućim ili negativnim
primjedbama. Zapravo, nemojte
prodavati (nametati) svoje ideje
suradnicima.Navediteihdaihpri�
hvate kao svoje i onda će ih oni
sami “kupiti” od vas.

9.Znajte kako vaše znan�
je i sposobnost i mogu

poboljšat i ukupan rezultat i
odnose unutar grupe. Primjed�
be suradnika mogu biti i dobar
znak �ako ništa drugo, slušaju
vas i zainteresirani su dovolj�
no da komentiraju vaše ideje ili
odluke. Ukoliko na primjedbe
odgovorite tako da su članovi
grupe zadovoljni, možete pri�
premiti sljedeći korak. Pretvorite
kisele limune u slatku limunadu,
pretvarajući primjedbe suradni�
kau zadovoljavajuće odgovore.

10.Zaključitedogovor.Vaš
je cilj izvršiti postavljeni

zadatak ili zadatke. Stoga nemo�
jte zaboraviti da je uspješan pos�
ao cilj vašega kontakta. Kada su�
radnici kažu: “U redu, napravit
ćemo tako.”, zašutite. Prekinite s
pričanjem i upišite sebi plus za
uspješno vođenje posla za koji
ste odgovorni.

Među managerima puno je pričatora, koji misle da suradnici ne
trebaju zraka kako bi i oni nešto rekli. Poslušajte ih, jer ako vam
ne kažu što misle o vama i vašim idejama, ako vam ne kažu kakve
su njihove speci�čne potrebe i o čemu razmišljaju, kako ćete znati
što im treba i za što su sposobni?Svako će vam ogledalo “reći” da
imate jedna usta, ali dva uha. Upotrijebite ih u tom istom omjeru.

Lufthansa od ovog
prosinca, prvi put nakon 35
godina, nudi potpuno novu
Premium Economy klasu na
svojim interkontinentalnim
letovima na novim Jumbo
Jet zrakoplovima. Prednosti
nad običnom ekonomskom
klasom i Economy
plusklasama ostalih
zrakoplovnih prijevoznika
su brojne.

U svojoj novoj klasi Lufthan�
sa nudi znatno više prostora (i do
50%),novaudobnijaPremium Eco�
nomy class sjedala, odjeljak odvo�
jen od ekonomske klase, a obroci
seposlužujuuporculanskom posu�
đu.Svakog putnikadočekat ćebo�
čicavodenasjedalu tepićedobro�
došlice. Kao najveću prednost ove
klasenavodi semogućnost predaje
dva komada prtljage do 23 kg, za�
tim nagib naslonakoji je17cm veći
od ekonomske klase te oslonac za
noge.PremiumEconomyklasanudi
brojnepogodnosti prijei zavrijeme
leta, ali je cjenovno bliža ekonom�
skoj klasi te timedostupnijavećem
broju putnika.Opremanje svih zra�
koplova novom klasom odvijat će
sepostupnodokrajaljeta2015.Sva
dugolinijska�otabit ćeopremljena
novom klasom. Više informacija i
trenutnu posebnu ponudu može�
tepronaći naLH.com
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